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Resumen

Hoy en dia el posicionamiento de una marca dentro del mercado, como en la
mente de los interesados compradores es esencial para el éxito de cualquier
gerente, ya que ello permite ser una empresa lider dentro del sector, por lo
cual, el problema de investigacion es; ¢La implementacion de un plan de
marketing en la asociacion CRB Asesoria en investigacion cientifica,
incrementaria el posicionamiento en la region Lambayeque?, con el objetivo
de proponer un plan de marketing. De tal forma, se empled la metodologia
mixta de tipo propositiva aplicada, con una poblacibn de 50 clientes
potenciales y 25 actuales, llegando a concluir que, la propuesta de
implementacion de un plan de marketing en la asociacion permitira
incrementar el posicionamiento, valor de marca vy fidelizacién en la regién

Lambayeque.

Palabras clave: Posicionamiento, plan de marketing, valor de marca,

fidelizacion.
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Abstract

Nowadays the positioning of a brand within the market, as in the minds of
interested buyers, is essential for the success of any manager, since this
allows it to be a leading company within the sector, therefore, the research
problem is; Would the implementation of a marketing plan in the CRB
Scientific Research Advisory association increase the positioning in the
Lambayeque region? With the aim of proposing a marketing plan. In this way,
the mixed methodology of a propositional type applied was used, with a
population of 50 potential clients and 25 current clients, reaching the
conclusion that the proposed implementation of a marketing plan in the
association will allow to increase the positioning, brand value and loyalty in

the Lambayeque region.

Keywords: Positioning, marketing plan, brand equity, loyalty.
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INTRODUCCION

Actualmente, que una marca sea posicionada en el mercado es
relevante para el éxito de las organizaciones, pues el posicionamiento vuelve
a una empresa lider en la industria (Diario Gestion, 2020). La presente
investigacion guarda relacion con los Objetivos de Desarrollo Sostenible,
especialmente, el cuarto objetivo en materia de educacion y calidad, porque
de acuerdo con el quinto objetivo, se alienta a los paises a realizar

investigaciones sin discriminar al sector privado.

El Informe de Competitividad Global (2020) publicado por el Fondo
Monetario Internacional, sefiala que, la caracteristica de las empresas
cerradas es que no tienen una estrategia de posicionamiento para sus
marcas propias, 0 son muy vagas por defecto, otros puntos destacados en el
informe, son la descripcidbn detallada de los objetivos y la falta de

implementacion del plan de marketing.

Como sefiala Hoyos (2017), si una empresa quiere mantenerse en el
mercado, debe contar con un plan de negocios, el cual debe tener tres
elementos de proposito: claro, enfoque y disciplina. El autor los resume

como un plan ideal como estrategia de marketing.

Por otro lado, Beltran (2015), realiz6 una investigacion en Ecuador, y
encontr6 que cerca del 80% de compafias que no aplicaron alguna
estrategia de posicionamiento, se fueron a la quiebra financiera en un lapso
menor a 2 afos, tal como sefiald el autor, el posicionamiento es un elemento
clave para retener clientes, pues ello, es traducido en mayores niveles de
ventas y beneficios de una empresa. Asimismo, los consumidores son muy
relevantes, porque son los que consumen los productos de la empresa, por
eso, en 2016, el escritor colombiano Rincén afirmé que, si la empresa no
logra internalizar su marca en la mente de los consumidores, no importa el
monto del financiamiento, los consumidores nunca volveran a comprar el
producto. De igual manera, en el manual del MERCOSUR (2016), muestra
gue los consumidores tienden a responder a estimulos, y las empresas

aprovechan esto a través de la alta publicidad, que es una derivacion del



plan de marketing, sin embargo, también indican que, si la publicidad no es
clara o inexacta, obviamente los consumidores no lo verdn como un

estimulo, es decir, serd incapaz de lograr el posicionamiento de la empresa.

Cabe sefalar que, esta area de estudio, se encuentra promovida por
muchos paises y organizaciones de naturaleza multinacional, tal como la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico, en el que se
indica que, aquellos paises que deseen formar parte de la organizacion,
deben formular planes para fortalecer y promover la investigacion. Por los
motivos anteriores, recientemente se ha incrementado en la sociedad el
namero de empresas encargadas de realizar investigacion. Pues, para poder
elegir una determinada titulacion es necesario realizar una investigacion. Por
ello, las empresas relevantes tienen en cuenta el crecimiento de la oferta y la
demanda e implementan planes de marketing para el posicionamiento de su

marca (Fernandez, 2019).

Este problema también es obvio en Perq, pues en 2019 se cancelaron
alrededor de 45,052 (cuarenta y cinco mil cincuenta y dos) empresas, es
decir, en comparacion con 2018, el negocio ha disminuido en 31.7%. El
principal motivo es el endeudamiento excesivo y la carencia de estrategias

de posicionamiento de marca (El Comercio, 2019).

El Informe de Entorno Empresarial (2020) publicado por el Banco
Mundial mide el entorno empresarial y capacidad de hacer empresa de 190
economias a través de indicadores. Peru ha caido 8 lugares respecto al afio
anterior, lo que significa que, es mas dificil mantenerse en el mercado cada
vez. Al respecto, Arellano (2015), encontré tres problemas al analizar las
empresas peruanas cerradas: primero, el 67% de las empresas no realizaron
estudios de mercado previos; segundo, no pusieron énfasis estratégico en el
posicionamiento de marca; tercero, el 43% de los gerentes no llevaron a
cabo algun tipo de plan de marketing. Por otro lado, en cuanto a la remocion
de trabas burocraticas, la OCDE (2020), indica que es una sefial que debe
reducirse, dado que se debe crear empresas de manera mas simple,

generando asi un aumento de cotizaciones, y solo las personas mas



preparadas pueden soportar el posible ciclo de Edgeworth, y para reducir
dicho ciclo, y como lo menciona Gustavo (2017), es importante hacer que la
diferenciacion del producto llegue a los clientes, es decir, la estrategia de

posicionamiento.

En Lambayeque, el problema es ain mas grave porque segun Galvez
(2019), existen restricciones de poder adquisitivo, que reducen en cierta
medida la implementacion del plan de marketing, y por lo tanto también
reducen la estrategia de posicionamiento. Del mismo modo, a medida que

aumenta la demanda, la investigacion también es un mercado potencial.

En esa linea, se tiene el problema de investigacion que es, ¢lLa
implementacion de un plan de marketing en la asociacion CRB Asesoria en
investigacion cientifica, incrementaria el posicionamiento en la region
Lambayeque?, la justificacion tedrica tiene su origen en analizar la influencia
que tiene el plan de marketing para posicionar a una organizacion, por otro
lado, como justificacion metodoldgica se tiene la organizacion cientifica,
pues se hacen uso de instrumentos y métodos que, a través de su
procesamiento se puede concluir de manera fehaciente, la justificacion
practica se encuentra relacionada a elaborar un plan de marketing que
permita alcanzar una mejora sustancial en el posicionamiento de la

asociacion.

Conforme a lo indicado, es que el objetivo general de investigacion es
proponer la implementacion de un plan de marketing en la asociacion CRB
Asesoria en investigacion cientifica, por lo cual se formuld objetivos
especificos como, diagnosticar el nivel de posicionamiento de la asociacion,
identificar técnicamente la influencia del plan de marketing en el
posicionamiento, elaborar un plan de marketing que permita mejorar el
posicionamiento de la asociacion CRB Asesoria en investigacion cientifica
en la region y validar la propuesta por juicios de expertos, donde la hipotesis
es, si se implementa un plan de marketing en la asociacion CRB Asesoria en
investigacion cientifica, entonces se incrementara el posicionamiento de la

asociacion en la regiéon Lambayeque.



MARCO TEORICO

Conforme a la investigacion internacional, se tiene a Da Silva (2016),
donde el principal proposito es explicar la importancia del plan de marketing
en la empresa, utilizando métodos descriptivos mixtos, se concluye que, la
importancia del plan de marketing es la satisfaccion y el valor de recompra al

consumidor.

Asimismo, existe un estudio de Luna y Zambrano (2018). Para
identificar las necesidades insatisfechas de las empresas con bajo nivel de
ventas, el método responde a métodos cuantitativos descriptivos. Utiliza una
herramienta de encuesta a 150 clientes. El autor concluye que, el plan de

marketing en el posicionamiento de la empresa tiene un impacto positivo.

En lo que respecta a Zarzuela (2018), su principal objetivo es
desarrollar un plan de marketing de fidelizacion de clientes, utilizando un
meétodo de investigacion de propdsitos mixtos, y la conclusion es que el plan
de marketing puede ayudar hasta en un 65% de fidelizacion de clientes y un
53% de posicionamiento.

Asimismo, la investigacion de Valencia (2017) tiene como objetivo
determinar como el posicionamiento afecta las decisiones de compra, este
es un método cuantitativo, con una poblacibn de 625 personas, y se
concluye que, si el producto tiene un precio alto, los consumidores recibiran

como percepcion un 76 % que es calidad.

El trabajo de Chang (2017) sirve como precedente nacional. Su
propdsito es determinar la relacion entre marketing y posicionamiento de
marca de un centro educativo, utilizando métodos cuantitativos de tipos de
correlacion descriptiva, y una poblacion de 383 padres donde estudian sus
hijos en el centro educativo. La conclusion es que, a mayor posicionamiento,
mejor percepcion de precio, ubicacion y distribucion, en este sentido la

correlacion es significativa.



La investigacion de Castillo (2016), tiene como objetivo proponer un
plan publicitario para mejorar el posicionamiento de las marcas, en el que la
metodologia es una propuesta cuantitativa. El autor concluyé que, la
promocion de la publicidad tendrd un impacto positivo en el posicionamiento

del consumidor.

Segun el articulo de Facundo (2017), el trabajo tiene como objetivo
determinar como las marcas se relacionan con el posicionamiento de marca,
utiizando un disefio no experimental a nivel descriptivo de tipo de
investigacion aplicada y métodos de andlisis inductivo. Hay 25 estudiantes
de la USMP. La investigacion concluy6 que, marca y posicionamiento estan

significativamente correlacionados y positivamente.

En este sentido, el objetivo general de Armas y Diaz (2017) es
proponer un plan de marketing para mejorar el posicionamiento, utilizando
métodos de propuesta cuantitativa, y el estudio concluye que, el plan de
marketing mejorard el posicionamiento de los HSH en las &areas

mencionadas.

En los antecedentes locales, se encuentra el trabajo de Rojas (2020),
cuyo propésito es desarrollar un plan estratégico de marketing como
mecanismo de mejora del posicionamiento, utilizando una encuesta de
correlacién cuantitativa transversal, existen dos grupos, el primero de 218
clientes actuales y 227 potencial. El principal resultado es que el 59,5% vy el
33,50% de los niveles de posicionamiento y marketing de la empresa son
bajos, respectivamente, creen que el plan de marketing ayudara a mejorar el

posicionamiento de la marca.

En la investigacion de Mechan (2019), se planteo el objetivo de lograr
el posicionamiento de una marca a través de las estrategias de marketing,
por lo que se empled un enfoque descriptivo y se concluyd que, las
estrategias de marketing permiten a las empresas tener un mejor
posicionamiento en el mercado, mayor tasa de beneficios y un crecimiento

sostenido.



De igual forma, Chunga (2018) propuso en su trabajo el objetivo de
proponer un plan de marketing para mejorar el posicionamiento. EI método
de investigacion responde a un disefio descriptivo cuantitativo y no
experimental, y la conclusion es que el plan contara con Ayudas que sirvan

de guia para crecimiento y mayor posicionamiento.

De igual forma, el trabajo de Flores (2020) propuso el objetivo de
disefiar el plan de posicionamiento de marca, utilizando un método de
propuesta cuantitativa para tal fin, con una poblacién de 384 personas, Yy
concluyo que el posicionamiento refleja verdaderamente el posicionamiento

de la marca. anunciar.

En cuanto al marketing, Kotler y Armstrong (2017), lo definen como un
proceso tanto administrativo como social, asimismo, sefialan que es un

instrumento que permite crear valor a las empresas para con los clientes.

Desde la perspectiva operativa, el marketing tiene como finalidad
garantizar una relacion adecuada entre la organizacion y los consumidores,
es decir, establece hilos conectores entre las necesidades de los clientes y
consumidores con las funciones al interior de una empresa. Para Arellano
(2017), el desempefio del marketing se manifiesta a través de su
intervencién en aspectos del mercado que pueden llegar a impactar de

manera significativa en la empresa.

Segun Zains (2017), el plan de marketing, se encuentra definido como
un documento en el cual se encuentran presentes los resultados de un
determinado estudio, en el cual se definen los objetivos, metas, estructura y
las estrategias que puede implementar una organizacion para que sea
sostenible en el tiempo. La consistencia, incluso llamada plan general del
gerente de la organizacién, permite tomar decisiones estratégicas a corto y
largo plazo, a través del andlisis del contexto, lo que hace que la empresa

sea mas competitiva y llegue a los consumidores.

Segun Minarro (2019), el plan de marketing constituye un documento

en el que toda la informacién relevante sobre el mercado es recopilada y ha



sido ejecutada por la empresa. El objetivo del marketing es concretar la

estrategia para que la puedan implementar de acuerdo con el plan.

En este sentido, el plan de marketing puede orientar a la empresa en
la determinacion de los pasos a seguir en cada situacion. En este plan, que
incluye una investigacion detallada y una demarcacion a corto y largo plazo,

la organizacion sabra cual es la mejor manera de atraer clientes.

Ante esto, conviene revisar el plan cada afio para actualizarlo y fijar
nuevas metas sobre esta base, volver a estudiar el mercado, analizar la
competencia, los clientes y los logros, y luego proponer un plan de accion.

Adaptarse a la realidad cambiante.

La importancia de la estrategia radica en la feroz competencia en el
mercado, y debe existir un plan que permita la competencia, pues como
sefalé Malhotra (2018), la empresa no solo debe poder competir con los
competidores actuales, sino también aplicar a futuros. Por esta razén, la

estrategia puede reducir la posibilidad de pérdida.

El analisis de la situacién, segun Ponce (2018), resulta ser crucial al
momento de disefiar un plan de marketing, pues permite detectar y conocer
la situacién de la empresa a nivel interno y externo que la pueden llegar a

afectar directa o indirectamente.

Realizar un diagnostico del estado actual de una empresa es vital,
pues se lograra identificar posibles problemas que esta tenga, pero limitarse
a solo identificarlos es el mayor problema, se debe buscar soluciones
Optimas, en el sentido de ser medibles, alcanzables, relevantes y
temporales, pues detectar una deficiencia y proponerle una solucién no
realizable, no tiene sentido practico ni rentable, dado que solo generaria

costos econOmicos de impacto negativo en la rentabilidad.

Una forma de iniciar el andlisis es conforme al generador DAFO, que

se entiende como una herramienta de sistema, que figura como una foto



estd de a situacion de la empresa, la cual serd analizada posteriormente

para proponer una estrategia de empresa (Ponce, 2017).

La matriz DAFO, es un instrumento estratégico que facilita el analisis
de la situacion de la empresa, su proposito es realizar un diagndstico certero
y claro de la organizacion, y sobre esta base, tomar decisiones estratégicas
oportunas y promover el desarrollo de la empresa. tanto ahora como en el
futuro. EI nombre de la matriz se deriva del acrénimo de los siguientes

conceptos: debilidad, amenaza, fortaleza y oportunidad.

Figura 1
Matriz FODA
ANALISIS DEL ENTORND
OFORTUNIDADES AMEMNAZ AS
1 ... 1- ...
2 2. .
AMNALISIS INTERNO | F - 3o
FORTALEZ AS
- ... ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
2 OFENSIVAS DEFENSIVAS
s {MAXI-MAXI) (MAXI-MINI)
DEBILIDADES
1 ... ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS DE
5 ADAPTATIVAS SUPERVIVENCIA
{MINI-MAXI) {MINI-MINIY
3 ...

Nota. Obtenido de Kotler (2006)

Segun Espinoza (2017), el marketing mix, es el tipo de marketing

mas famoso y clasico, porque involucra al clasico 4P.

Producto: Este es un elemento basico porque es un producto y
servicio diseflado para satisfacer las necesidades del consumidor. En este
sentido, la definicidon no solo se refiere a mercancias con propiedades fisicas
o tangibles, sino que también incluye elementos intangibles como
pensamientos y servicios. Cabe sefalar que no solo las empresas
comerciales estan creando productos, sino que otras organizaciones, como
partidos politicos, gobiernos e iglesias, también estan creando productos o

servicios. Sin embargo, para proponerlo como producto en comercializacion,



debe ser provisto al mercado, es decir, los productos consumidos por el
propio productor no estan dentro del alcance de la definicion de producto en

comercializacion.

Los productos existen para satisfacer las necesidades del cliente. Por
ejemplo, el champu se desarrollard en funcion de las necesidades de los
consumidores de tener un cabello limpio, y el marketing se basara en

necesidades especificas, especialmente las necesidades del publico.

Precio: Es la disposicion del cliente a pagar y representa una parte de
los ingresos. El precio es una variable que no se comprende completamente
en marketing, lo que hace que se use de manera incorrecta. Esto sucede
porque el precio se suele entender como una variable similar a un producto,
distribucion o caracteristica de promocion, pero este no es el caso, porque el

precio es una variable opuesta a la balanza comercial.

Plaza: También conocida como distribucion, es decir, es un proceso
que permite el contacto con los clientes desde diferentes angulos. Para
realizar la funcién de distribucion, la organizacién puede utilizar un conjunto
de elementos con el nombre de la cadena de distribucion. La agrupacion de
relaciones con los miembros de la cadena de distribucién de la empresa

forma la gestion de los canales de distribucion.

Promociones: Se encuentra conformada por los canales
comunicativos, incluyendo tanto al cliente como al producto. De acuerdo con
Soto (2016), la promocion tiene un determinado propdésito claro y preciso.
Generalmente, guarda relaciéon con el logro de objetivos que pueden ser
medidos y evaluados, tales como incrementos de ventas o el performance

de determinadas actividades desarrolladas por consumidores.

En ese sentido, en Latinoamérica, las organizaciones tienen
inclinaciébn a hacer uso de la promociébn como una herramienta que les
permite competir en la industria, en vez de emplear y realizar actividades con

un horizonte de corto y largo plazo.



Por ello, las ventajas y desventajas de la promocién se encuentran en
funcién del tipo de promocion. Por ejemplo, la promocién puede producir
efectos positivos e inmediatos en el nivel de ventas, si ello no llega a ocurrir,
se tendrda conocimiento para que pueda ser corregido en un momento
posterior. En relacion a la promocion estratégica, esta se encuentra
orientada a alcanzar los objetivos y resultados en todo el horizonte de tiempo
(corto y largo plazo), empero, tales resultados no resultan ser tan precisos
como actividades de propaganda.

Al implementarse promociones relacionadas a productos sin costo
alguno, que buscan captar la atencién de consumidores temporales, en un
tiempo no muy corto, tienen resultados que se vuelven dificultosos para ser

analizados y evaluados.

Cabe sefalar que, una de las contras de la promocién inmediata es
gue no garantiza la fidelizacion del cliente. Puede darse el caso que, la cosa
se realizé por lo atractivo que era la promocién en ese tiempo, por tanto, en
esta situacion, los consumidores indudablemente se inclinardn hacia otra
marca que cuente con mejores promociones, o, por el contrario, pueden
regresar hacia la marca en la cual eran asiduos. Es de menciona que, las
promociones estratégicas son mas sostenibles, pues en parte, llegan a
garantizar la fidelizacién y lealtad de los consumidores para con la marca y
asi promueve las ventas sostenidamente. Conforme Kotler (2006), la
segmentacion se refiere a la division del mercado en distintos subgrupos, en
el cual, a pesar de ser reducido, comparten ciertas caracteristicas

internamente.

Por ello, de acuerdo con Levit (2021), identificar a los consumidores
es un factor relevante para que la segmentacién del mercado tenga éxito,
para lograr ello se requiere basicamente de dos aspectos: i. no debe existir
demasiada heterogeneidad entre un subgrupo segmentado y ii. La
heterogeneidad soOlo debe hacerse presente con otros subgrupos del

mercado.
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Cabe senalar que, para Flores (2020), la segmentacion no significa
gue sea un procedimiento mecanico, pues no es una accion gue realiza la
empresa y termina inmediatamente, por el contrario, la actividad se ejecuta
permanentemente, y como punto de partida se tiene el identificar
determinados grupos de individuos, y posteriormente las empresas deben
buscar el cambio sostenido en el tiempo, de tal manera que se adapten a las

necesidades y requerimientos de los consumidores.

Cuando se habla de dividir en subgrupos, no se refiere a crear grupos
aleatoriamente, sino que, la divisibn implica el haber identificado
adecuadamente a los grupos, ello da a entender que, en la naturaleza se
hacen presentes distintos segmentos, y, por tanto, las empresas tienen el rol
de llegar a descubrir aquellos grupos relevantes.

En el proceso de segmentar un mercado, surgen algunas dificultades,
pues se presentan muchas formas de dividir y realizar la agrupacion de los
miembros, ante ello, los especialistas del marketing escogen aquella manera
que no sea tan dificil de llevar a cabo en términos de recursos. Segun Flores
(2020), en el campo de la segmentacion, los especialistas en marketing no

inventan, sino descubren.

Es vital entender que, la segmentacion va mas alla de dividir a los
clientes, sino que es la identificacion de caracteristicas 0 rasgos que
diferencian a cada consumidor, pues en la teoria econémica se emplea esto
para la discriminacién de precios en un monopolio, donde se puede cobrar
precios diferenciados a cierto de grupo de consumidores, y ello es debido a
la segmentacion que se realiza, la identificacion de rasgos, cualidades y
caracteristicas de un y/o varios grupos de consumidores (Fernandez, 2019).

De manera tradicional, los mercados pueden ser representados
mediante su i. concentracién, ii. agrupacion o iii. descentralizacién. En la
primera representacion, las necesidades de los consumidores convergen,
llegando a demandar los mismos productos. En la segunda, existen
consumidores que tienen necesidades diversas, y, por ultimo, en el mercado

descentralizado, cada individuo tiene una necesidad en particular.
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Figura 2
Tipos de mercado
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Nota. Obtenido de Arellano (2018)

La segmentacién es creada con dependencia en las peculiaridades de
los individuos, no en el producto que llegan a satisfacer las necesidades. Las
personas se posicionan con el consumo de un determinado producto, en
base a sus preferencias y necesidades, por tanto, el producto constituye un
factor que una compafila emplea para dar cobertura a las necesidades
idénticas de los particulares. Por ejemplo, no se habla de alguien que bebe
cerveza, otra persona que se inclina por el vino y otra que prefiere brandy,
sino, se les trata como individuos que beben y tienen necesidades
diferentes, llegando a la utilizacion de las bebidas anteriores para poder

satisfacer sus necesidades de la mejor manera posible.

Para Arellano (2017), usualmente, se utiliza la segmentacién en
términos de un producto, sin embargo, ello no es técnicamente adecuado. La
segmentacion permite utilizar los recursos de una organizaciéon de manera
Optima, y a la misma vez, llega a satisfacer las necesidades de los
consumidores. En ese sentido, la segmentacion de mercados es producto
del compromiso y alineacion entre: intereses de la empresa, recursos y

necesidades de consumidores.

Para Kostelijk y Alsem (2020), el posicionamiento es definido con una
actividad del disefio estratégico, el cual permite a las compafias llegar a

tener un lugar relevante en la mente de las personas, su finalidad es
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establecer la marca de la empresa en la mente de los consumidores. Pues,
el posicionamiento de una marca deberia guardar relacion con la fase de
adopcion de decisiones, en el cual la marca es crucial para brindar solucion
a distintos problemas que puedan surgir en el mercado. Consecuentemente,
para Seth (2018), el posicionamiento de una marca o producto puede ser
entendido como la forma como se encuentra percibida o posicionada
respecto a la competencia, por ejemplo, una marca de zapatos puede
reconocerse como un producto de buena calidad, barata, cara, precio
asequible, importada, etc. Siguiendo a Leyva (2016), contar con un buen
posicionamiento coadyuva a que la empresa sea sostenible, pues le permite
tener acceso a estrategias relacionadas con el marketing con el fin de hacer
entrega de la marca hacia las personas, pudiendo ser el beneficio o el nivel

de satisfaccion.

Segun Chiang (2017), mediante el branding, se puede entender tanto
las percepciones como las opiniones de una organizacion, es decir, la forma
de como se encuentra posicionada la marca en la mente de consumidores.
La marca es un elemento fundamental en un producto, pues a través de ella
no solo se puede identificar el nombre, sino que, aunado a ello, permite
proporcionar determinadas caracteristicas que son inherentes al producto y
el valor del mismo. Por su parte, Chiavenato (2016), sefiala que, el valor de
marca se refiere al valor que es adquirido por un producto a través del
tiempo. Para otros autores, el valor de marca representa la solidez que tiene
en el mercado en el que se desarrolla. Para Cueva y Cueva (2021), la
estrategia de posicionamiento es definida como los pasos que deben
seguirse para llegar a la mente de los consumidores y poder identificarlos de
manera dinamica. Algunas de las estrategias mas conocidas son: i. aquellas
gue se relacionan con atributos. ii. Relacionadas con ingresos. iii. calidad. iv.

nivel de satisfaccion del consumidor.
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3.1.

METODOLOGIA
Tipo y disefio de investigacion

Este estudio versa en un enfoque de naturaleza mixta, por un lado,
cuantitativo, pues hace uso de instrumentos como el cuestionario, el cual
sera procesado a través de la estadistica. Por otro lado, es cualitativo porque
se analiza fuentes documentales para conocer sobre la influencia que tienen
los planes de marketing en el posicionamiento de una empresa. Es de tipo
aplicada debido a que se propone un plan de marketing que permita

posicionar mejor a la asociacion.

El disefio de la presente investigacion es no experimental y
transversal, pues no se manipulan las variables de estudio y la informacién
fue recolectada en un determinado momento. Es de nivel descriptivo porque
se realiza la descripcidon del nivel de posicionamiento de la asociacion y de
tipo propositiva porque se elabora una propuesta para el mejoramiento de la

posicion de la Asociacion CRB Asesoria en Investigacion Cientifica.

Figura 3
Esquema metodolégico

M —- 0 I Y — P

BT

Donde:

M: Muestra

Ox,y: Identificacién de variables
BT: Base tedrica

P: Propuesta (plan de marketing)
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3.2.

Variables y operacionalizacion.

El estudio tiene como variable independiente al plan de marketing, y
adopta al posicionamiento como dependiente, ello se encuentra detallado en

el anexo 1.

Variable independiente: Plan de marketing, se encuentra definido
como un documento en el cual se encuentran presentes los resultados de un
determinado estudio, donde se definen los objetivos, metas, estructura y las
estrategias que puede implementar una organizacion para que sea

sostenible en el tiempo (Ponce, 2018).

Dentro de las dimensiones se encuentran: El andlisis de la situacion,
que para Ponce (2018), resulta ser crucial al momento de disefiar un plan de
marketing, pues permite detectar y conocer la situacion de la empresa a
nivel interno y externo que la pueden llegar a afectar directa o
indirectamente. EIl hibrido, siendo el mas conocido en la literatura, pues
contiene a las 4P. La segmentacion, que para Kotler (2006), se refiere a la
division del mercado en distintos subgrupos, en el cual, a pesar de ser
reducido, comparten ciertas caracteristicas internamente. De acuerdo con
Levit (2021), identificar a los consumidores es un factor relevante para que la
segmentacion del mercado tenga éxito, para lograr ello se requiere
basicamente de dos aspectos: i. no debe existir demasiada heterogeneidad
entre un subgrupo segmentado vy ii. La heterogeneidad solo debe hacerse

presente con otros subgrupos del mercado.

Variable dependiente: Posicionamiento, que, Para Kostelijk y Alsem
(2020), es definido con una actividad del disefio estratégico, el cual permite a
las compainiias llegar a tener un lugar relevante en la mente de las personas,
su finalidad es establecer la marca de la empresa en la mente de los

consumidores.

Dentro de las dimensiones se encuentran: El valor de la marca,
Chiavenato (2016), sefiala que, el valor de marca se refiere al valor que es

adquirido por un producto a través del tiempo. Para otros autores, el valor de
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3.3.

3.4.

marca representa la solidez que tiene en el mercado en el que se desarrolla.

Estrategia de posicionamiento.
Poblacion, muestray muestreo

La poblaciéon estd conformada por dos tipos, en la primera poblacién
se encuentran clientes potenciales, conformados por estudiantes de distintas
universidades de la region de Lambayeque, y la segunda poblacién contiene

a clientes anteriores.

La muestra fue obtenida a través de un muestreo no aleatorio, que de
acuerdo a Bernal (2015), el proceso consiste en seleccionar a los
participantes de manera intencional, siguiendo el proposito de la
investigacion. En esa linea, la muestra de la primera poblacién son 50
estudiantes y de la segunda la muestra se encuentra formada por 25

participantes.
Técnica e instrumentos de recoleccién de datos.

Las técnicas que se utilizaron fueron las fichas textuales, el que se
empled para recopilar informacién para la elaboracion del marco tedrico. La
encuesta, se utilizd al momento de encuestar a los clientes de la asociacion.
Andlisis documental, que se empled para analizar la situacion tanto interna

como externa de la asociacion.

Los instrumentos empleados fueron los siguientes: ficha de registro de
datos, que se utilizé para analizar los archivos y tener un almacenamiento de
la informacion. Cuestionario, el mismo tuvo una estructura mixta, donde tuvo

un total de 12 preguntas.

Cabe sefalar que, los instrumentos se encuentran validados por dos
especialistas, propendiendo con ello que, se cumplan una serie de principios
necesarios para el correcto desarrollo de la investigacion, tales como:
relevancia, pertinencia y claridad. La medicion de la confiabilidad de los
instrumentos se realiz6 empleando el alfa de Cronbach, explicado por la

estructura multiple que contiene el cuestionario, lo cual brind6é las
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3.5.

3.6.

3.7.

herramientas necesarias para calcular el parametro. Los valores obtenidos
en la prueba piloto fueron de 0.89 y de 0.90 en el cuestionario aplicado a los

clientes.
Procedimientos

Para recolectar toda la informacion relevante, se procedi
primeramente a elaborar el cuestionario, el cual fue aplicado tanto a clientes
antiguos como a clientes potenciales, para posteriormente ser validado por
el juicio de especialistas, en base a ello, se obtuvo una carta de autorizacion
con la que se procedio a levantar la informacion y, por altimo, se aplico el

instrumento junto a la elaboracién del informe.
Métodos de analisis de datos

Para el desarrollo de la presente investigacion se empled la
estadistica descriptiva, por ello, se uso tablas y figuras con el soporte de
Excel, el andlisis inferencial fue viable gracias al parametros que permitio
medir la confiabilidad de los instrumentos. El programa utilizado para realizar

el analisis estadistico fue Excel.
Aspectos éticos

Para desarrollar el presente estudio, se adoptaron los lineamientos
establecidos en el codigo de ética de la UCV: Respeto a las personas, el
cual establece que se debe tratar a los participantes como seres autbnomos,
pudiendo llegar a decidir si quieren o no participar, por ello, se les informo
adecuadamente los fines que persigue la investigacion. El principio de
transferencia, el cual establece que, los resultados que sean encontrados en
el presente estudio, pueden llegar a ser replicados a otras investigaciones
considerando las mismas variables y la dimension espacial. El principio de
originalidad, el cual establece que, el estudio realizado no es plagiado de

otras investigaciones, sino que, fue elaborado honestamente por el autor.
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IV. RESULTADOS
Se presentan los resultados de la aplicacion del cuestionario.

Tabla 1

Ranking de atributos

N° Atributos Clientes Clientes potenciales

1 Precio Basico (24%) Basico (39.1%)

2 Cumplimiento de fechas de 540 (4806) Motivador (17.4%)
entrega

3 Formas de pago Motivador (16%) Irrelevante (43.5%)

4 El porcentaje de plagio Irrelevante (12%) Basico (34.8%)

Dato. Como se puede observar en la tabla, el 24% y el 48% de los clientes
consideran como atributo basico al precio y que se cumplan con fechas
pactadas para la entrega, la modalidad de pago es considerado motivador
mientras que el plagio no es relevante. Asimismo, se puede observar que, el
39.1% y el 34.8% de los clientes potenciales consideran como atributo
basico al precio y al plagio, que se cumplan con las fechas pactadas de
entrega es considerado motivador, mientras que las modalidades de pago

resultan irrelevantes.

Tabla 2
Fidelidad
. Dimension Fidelidad
Items . ; —
Volverian a acudir a nuestros servicios
Si 96%
Tal vez 4%
No 0%
Total 100%

Dato. Como se puede observar en la tabla, el 96% de los clientes sefialé que
si volveria a acudir a la asociacion para adquirir el servicio de asesoria

cuando ello sea necesario, solo un 4% manifesté duda.
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Tabla 3

Recomendacion

Dimension Recomendacién

items

Se encuentra satisfecho El servicio le ha generado confianza
Si 100% 100%
Tal vez 0% 0%
No 0% 0%
Total 100% 100%

Dato. Como se observa en la tabla, el 100% de los clientes se encontraron
satisfechos con el servicio de asesoria que se les brindg, asimismo,

sefalaron que, el servicio les transmitié confianza.

Tabla 4

Probabilidad de recomendacion

Indicadores N° Probabilidad
Promotores 21

Pasivos 4 0.84
Detractores 0

Dato. Como se aprecia, existe un alto grado de probabilidad de
recomendacion, lo que permite un programa de fidelizacion para los clientes
y potenciales, se busca que dicha probabilidad se suba en un punto
porcentual para fines del 2022, para ello, el plan que se propone busca un
programa para conocer mas a los clientes y medir su nivel de satisfaccion

con el servicio brindado.
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Figura 4

Formas de pago
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Nota. Como se puede observar en la figura, el 58% de los potenciales

clientes tienen preferencia por realizar los pagos de acuerdo al programa de
presentacion de avances, un 25% en cuotas fijas y un 17% en cuotas unicas.
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Figura 5
Formas de envio
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Nota. Como se puede observar en la figura, el 73% de los encuestados

sefala que prefieren recibir los trabajos a través de un correo, un 21% por

WhatsApp y un 6% por Facebook.
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Figura 6
Publicidad
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Nota. Como se puede observar en la figura, el 68% de los encuestados
afirmoé que, el medio que més frecuentan para conocer sobre los servicios de
asesoria es el Facebook, un 19% lo hace por correos y un 13% a través de

folletos.
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DISCUSION

De acuerdo a la aplicacion del cuestionario elaborado, se identifico

que:

Segun la tabla 1, el 24% y el 48% de los clientes consideran como
atributo basico al precio y que se cumplan con fechas pactadas para la
entrega, la modalidad de pago es considerado motivador mientras que el
plagio no es relevante. Asimismo, se puede observar que, el 39.1% vy el
34.8% de los clientes potenciales consideran como atributo basico al precio
y al plagio, que se cumplan con las fechas pactadas de entrega es
considerado motivador, mientras que las modalidades de pago resultan
irrelevantes. El resultado permite afirmar que, el plan de marketing a
implementar, debe contener las preferencias de los clientes hacia el tiempo
de entrega y el precio, pues esta se encuentra fundamentada en la utilidad

gue le pueda brindar el servicio a los clientes.

Cabe sefalar que la ubicaciéon de un producto o servicio depende de
atributos relacionados, es decir, el atributo basico esta relacionado con la
ubicacion de la empresa, porque refleja y compara los productos de otras

empresas competidoras con los consumidores de forma psicolégica. camino.

Por eso, es muy importante que el servicio de consultoria que brinda
la asociacion sea diferente al de otras empresas que brindan el mismo
servicio, porque la diferenciacion es una cualidad de posicionamiento, es
decir, crea un conjunto Unico de calidad, estilo y disefio en base a
caracteristicas y rendimiento Debe tener las cualidades de relevancia,
capacidad de difusion y rentabilidad para atraer a un gran numero de

segmentos de mercado objetivo.

La Asociacion CRB Asesoria en Investigacion Cientifica necesita
expandir su mercado, lo que se puede hacer con el apoyo de diferentes
estrategias que se pueden implementar a través de planes de marketing
adecuados. Esto se relaciona con Armas y Diaz (2017), quienes sefialaron

gue el plan de marketing es necesario para el desarrollo de nuevas lineas de
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productos y lineamientos con el fin de optimizar el posicionamiento en el
mercado, pues en sus investigaciones muestran que han alcanzado un
Posicionamiento de excelente nivel a la hora de implementar la nueva

estrategia del plan de marketing.

Conforme a la tabla 2, Como se puede observar en la tabla, el 96% de
los clientes sefialé que si volveria a acudir a la asociacion para adquirir el
servicio de asesoria cuando ello sea necesario, solo un 4% manifesté duda.
Al respecto, debe sefialarse que, el posicionamiento de la asociacién resulta
crucial para garantizar la fidelizacion de los clientes por el servicio de
investigacion y consultoria, por ello, en el plan de marketing, debe buscarse

el cumplimiento de las expectativas de los clientes a cabalidad.

En ese sentido, Zarzuela (2018), manifiesta que, la fidelizacion de
clientes puede alcanzarse a través de la adecuada aplicacion de estrategias
de marketing, en su estudido encontr6 que el efecto que tuvo el plan de
marketing fue una ganancia de posicionamiento de un 54% y un incremento
de fidelizacién de 64%. En esa linea, el posicionamiento de la asociacion se
encontrara relacionado de manera positiva y significativa con el plan de
marketing a implementarse. Para contar con una cartera fidelizada de
clientes se necesita de un disefio e implementacion adecuada de estrategias
de marketing, ello resulta ser determinante para que la asociacion pueda

encontrar en el mercado una mejor posicion.

Es necesario mencionar que, la fidelidad es resultante de todas
aquellas cualidades que una compafia puede brindar, entre las que se
encuentra la calidad, descuentos, buen trato, valor afiadido del producto o

servicio, entre otros.

En cuanto a la tabla 3, el 100% de los clientes se encontraron
satisfechos con el servicio de asesoria que se les brindd, asimismo,
sefalaron que, el servicio les transmitio confianza. El resultado permite
conocer que la recompra es una opcion en los clientes que demandaron de
algun servicio de la asociacion. Al respecto, debe indicarse que, la

confianza y la satisfaccion del servicio brindado resulta ser determinante
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para que la asociacion pueda encontrar en el mercado un mejor
posicionamiento, el ganar la confianza de los clientes implica ser la opcion
inicial, respecto al resto de empresas del mercado local, al momento de
considerar demandar del servicio. En este aspecto, Da Silva (2016), afirma
que, la relevancia de un plan de marketing descansa en la satisfaccion que
pueda generar en los clientes, en la creacion de valor y recompra. Por otro
lado, Rojas (2020), argumenta que, las estrategias del marketing son
instrumentos que permiten tener una mejor posicion en un determinado
sector del mercado, es decir, permite fortalecer el posicionamiento de una

empresa.

El rol que cumple una empresa para satisfacer los requerimientos del
cliente, se encuentra en funcién de cuanto espere el cliente o cudles sean
sus expectativas sobre el producto o servicio, ello es importante para llegar a
generar una adecuada relacion entre los clientes y la asociacion. Por
ejemplo, el tiempo de respuesta para atender las consultas de los clientes y
la entrega de avances constituyen la forma en que la asociacion trata a los
clientes. Cabe resaltar que, aqui entra a hacerse necesaria la comunicacion,
pues a través de ella puede generarse la confianza por parte de los clientes,
es decir, se puede llegar a transmitir informacion que dé a entender a los

clientes que la asociacion se encuentra preocupada por ellos.

Segun la tabla 4, la probabilidad de que el servicio sea recomendado
con amigos, familiares u otras personas, es de 0.84. Este resultado es
considerado en el plan de marketing a ejecutarse, pues se identificara todos
los aspectos positivos que inciden en la probabilidad de recomendacion,
esperando que, dentro de un afo, esa probabilidad se incremente a 0.9, por
ello, se introducirdn un mecanismo de incentivos hacia promotores y
colaboradores, estableciéndose metas, siendo explicado detalladamente en

la propuesta de plan de marketing.

Por ello, es necesario disefiar un plan de marketing en el que la
asociacién implemente canales de ayuda a los clientes, como el uso de las

redes sociales mas visitadas, para alcanzar la fidelizacién de los clientes,

25



utilizando criticas positivas y recomendaciones de los clientes en redes
sociales, pues ello también es muy importante, siendo una garantia y

referencia para la empresa en la prestacion de servicios.

Segun la figura 4, en términos de métodos de pago, el 58% de los
clientes potenciales prefieren pagar en cuotas segun lo programado, el 25%
en cuotas fijas y el 17% en cuotas Unicas. Esto permite orientar la estrategia
de precios de la asociacion, para instalar el pago total por el servicio, y es
importante que el horario lo proporcione el cliente. Por eso, es importante
que los responsables de atencion al cliente intenten brindar este tipo de
informacion, y estaran motivados para hacerlo. En cuanto a los promotores,

estardn motivados para otorgar informacion detallada a los clientes.

Este resultado orienta la estrategia del plan de marketing hacia el
establecimiento de un programa de pagos y un mecanismo de incentivos,
buscando con ello que, los clientes se sientan confiados y seguros sobre el
servicio de asesoria que les sera brindado, lo que permitira a la asociacion
tener un mejor posicionamiento. De acuerdo con Luna y Zambrano (2018), el
posicionamiento de una empresa es influenciado notablemente por un
adecuado plan de marketing, pues a través de ella, se puede generar la
confianza necesaria en los consumidores cuando demanda de bienes o

servicios.

Segun la figura 5, el 73% de los encuestados sefiala que prefieren
recibir los trabajos a través de un correo, un 21% por WhatsApp y un 6% por
Facebook. El resultado permite identificar las formas de poder llegar a
entregar los trabajos, ello ha venido sucediendo de tal manera, excepto que
un reducido grupo prefiere el WhatsApp como medio de entrega.

En este aspecto, resulta importante afirmar que, las distintas
plataformas disponibles en el mundo digital, constituyen herramientas que
permiten promocionar productos o servicios. A través del internet, se pueden
establecer distintos canales y hacer uso de plataformas de tal manera que
llegue a clientes potenciales, en tal sentido, el plan de marketing debe

considerar el fortalecimiento y mejora de la forma en como se viene
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distribuyendo el servicio, logrando asi un mejor posicionamiento de la
asociacion. Siguiendo a Chang (2017), mientras se tenga un mejor
posicionamiento, se mejorara la percepcion que tienen los consumidores en

relacion al precio, ubicacion y distribucién.

Adicionalmente, Facundo (2017), junto con Armas y Diaz (2017),
analizaron el plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la
empresa y encontraron evidencias de que, el plan de marketing mejora el
posicionamiento de la empresa en su industria, pues gracias a las
herramientas de estrategia y planificacion, se puede obtener una mayor tasa
de retencién de clientes, tasa de adquisicion y fidelizacion por los productos

0 servicios prestados.

Finalmente, de acuerdo con la Figura 6, el 68% de los encuestados
afirmé que, el medio que mas frecuentan para conocer sobre los servicios de
asesoria es el Facebook, un 19% lo hace por correos y un 13% a través de
folletos. El resultado guarda relacion con Flores (2020), quien afirma que, la
adecuada implementacion de estrategias de marketing coadyuva con el
posicionamiento de una organizaciéon, el cual, frecuentemente, refleja la

publicidad realizada por la empresa.

Asi mismo, los resultados se encuentran en concordancia con
Mechan (2019), al afirmar que, las estrategias de marketing permiten el
mejoramiento de la publicidad, y, por tanto, contribuye a mejorar el
posicionamiento de una empresa, llegando a alcanzar una mayor

rentabilidad y crecimiento sostenido en el mercado.

Para Chunga (2018), las estrategias del marketing permiten orientar a
una empresa hacia su crecimiento y posicionamiento. A través de la
publicidad en las distintas redes sociales se puede promover Ila
comunicacién efectiva entre la empresa y el cliente. La comunicacién hace
referencia al uso de medios digitales que permite promover una
comunicacion efectiva entre la organizacion y los clientes. La comunicacion

se hace factible gracias a un conjunto de instrumentos, el cual incluye
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plataformas digitales, redes sociales, blogs, que permiten establecer una

mejor comunicacion entre personas y empresas.

Actualmente, las comunidades virtuales se han vuelto muy conocidas
como una nueva manifestacion de los mercados sociales, en el cual,
distintas personas que comparten necesidades e intereses en comun, como,
por ejemplo, aquellos que requieren contar con asesoria para la elaboracion
de su investigacién, pueden relacionarse de manera online y sencilla. Las
plataformas que con frecuencia se usan y que pueden coadyuvar a las
empresas a dar conocer su producto o servicio son Facebook, WhatsApp,

Instagram y YouTube.

De acuerdo con Castillo (2016), para lograr un mejor posicionamiento,
se requiere de un adecuado plan publicitario, en el que la publicidad sea
fortalecida, ello puede llegar a impactar de manera positiva en el

posicionamiento de la asociacion.

Hoy en dia, las redes sociales son un elemento crucial en todo plan
de marketing, ya que, es un fenédmeno que ha modificado sustancialmente a
los mercados. Muchas de las redes introducen herramientas que permiten
brindar informacion automética a los consumidores, con el fin de ayudarlos

en la satisfaccion de sus necesidades.
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VI.

CONCLUSIONES

El nivel de posicionamiento de la asociacién es bajo, con un 10% de
identificacion por parte de los clientes potenciales, pero con una
probabilidad alta de recomendacién por parte de los clientes con un
valor de 0.84.

La influencia técnica de un plan de marketing al posicionamiento se

representa con una correlacion alta positiva de 0.895.

La elaboracién del plan de marketing se orientdé en establecer precios,
promocién, producto y plaza que permitirAd incrementar el nivel de
confianza, satisfaccién, recompra y posicionamiento de la asociacion

dentro de la region Lambayeque.

De acuerdo al juicio de expertos, la propuesta es viable y cumpliria con

el objetivo de posicionar la asociacion en la region Lambayeque.

La propuesta de implementacion de un plan de marketing en la
asociacion permitird incrementar el posicionamiento en la region

Lambayeque.
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VII.

RECOMENDACIONES

1.

Se recomienda al jefe del area de marketing una publicidad intensiva

por medio de Facebook.

Al jefe de tesoreria fijar los precios en cuotas conforme a los avances,

carrera y grado académico.

Al director académico que los envios de los trabajos sean por correo y

como complemento el WhatsApp.

Al directorio se recomienda la aplicacién de un plan de marketing para
incrementar el posicionamiento de la asociacion en la Regién

Lambayeque.
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VIII.

PROPUESTA
Fundamentacién de la propuesta

La asociacion CRB Asesoria en Investigacion Cientifica es una
institucion dedicada a promover la investigacion en las areas de las ciencias
juridicas y empresariales en nivel de pre y posgrado. Una de las debilidades
que presenta es que se cuenta con pocos colaboradores, siete
investigadores juniors (7) y cinco (5) promotores, que son los encargados de
captar clientes, el bajo impacto de la publicidad, donde solo 7% del total de
clientes fue por la misma, mientras que el 93% es por recomendacion, pero
la principal debilidad es el bajo nivel de posicionamiento, un factor relevante
es el poco tiempo del mercado (afio y medio). No obstante, el mercado de
asesorias ha tenido un alto crecimiento (no se puede medir debido a que no
existen indicadores que lo cuantifiquen), pero se puede afirmar por la
disposicion de obligatoriedad de realizar investigacion para optar algun

grado académico en el pais.

Por lo expuesto, es que se identifica la necesidad de implementar un
plan de marketing para incrementar el posicionamiento de la asociacion,

primero ser lider en la region para posteriormente serlo en el pais.
Objetivo General

Proponer la implementacioén de un plan de marketing en la asociacion

CRB Asesoria en investigacion cientifica
Objetivos especificos
Establecer estrategias de marketing para la asociacion
Establecer estrategias de fidelizacion con los clientes

A continuacion, se presenta el esquema de la propuesta.
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Figura 7
Esquema de la propuesta

Plan de

Marketing
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ANEXOS

ANEXO 01. OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Variables de Definicion de Definicidn . - . Escala de
; ; Dimension Indicadores o Instrumento
estudio conceptual operacional medicién
Para Mendez (2017), Se entenderd como D1. Andlisis de 1. Matriz Foda Nominal Andlisis
el plan de marketing el analisis de situacién 2. Planteamiento de Ordinal documentario
VI. Plan de es el “plan maestro” situacién, marketing objetivos
marketing para los gerentes de mix y segmentacion
las organizaciones, de mercado, los D2.Marketing mix 3. Producto Ordinal Andlisis
que a traves de cuales se precisardn 4. Precio Razén documentario
andlisis situacionales con el analisis 5. Plaza Nominal
permite tomar documentario. 6. Promocion Nominal
decisiones
estratégicas de corto y D.3Segmentacion 7. Perfil del cliente Nominal Andlisis
largo plazo, y con ello documentario
permitir a las
empresas ser mas
competitivas, y llegar
al consumidor.
Segun Leyva (2016), Se medirA como el D4. Valor de la 8. Valoracién de Ordinal
las acciones de valor de la marca, y marca atributo
VD. disefios de estrategias estrategias de 9. Necesidad Ordinal
Posicionamiento que emplea  una posicionamiento, los 10. Fidelidad Ordinal
empresa para ocupar cuales se obtendran 11. Recomendacion Ordinal Andlisis
un lugar en la mente a través de dos documentario
de los consumidores, cuestionarios, uno D5. Estrategias de 12. Satisfaccién del Ordinal Cuestionario
donde la finalidad de estructura Likert y el posicionamiento cliente
ello es que los clientes otro estructurado 13. Confianza Ordinal
tengan en su mente la polinémica. 14. Conocimiento de la Ordinal

marca.

asociacion




ANEXO 02. INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Cuestionario para medir el posicionamiento de los clientes

Estimado (a): Se le solicita su valiosa colaboracion para que marque con un aspa el
casillero que crea conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional. Esta
técnica de recoleccion de datos, se podra obtener la informacion que posteriormente sera
analizada e incorporada a la investigacion con el titulo descrito lineas arriba. Donde todo lo
obtenido sera utilizado para la investigacion respetando los criterios de confidencialidad.

Dimension valor de marca

1. ¢Cudl es el atributo que mas valora de nuestro servicio de asesoramiento?

(1) El precio

(2) Formas de pago

(3) El porcentaje de plagio

(4) Cumplimiento de fechas de entrega
(5) Otros:
2. ¢Cual es el atributo que menos valora de nuestro servicio de asesoramiento?
(1) El precio

(2) Formas de pago

(3) El porcentaje de plagio

(4) Cumplimiento de fechas de entrega
(5) Otros: -

3. ¢Volveria acudir a nuestros servicios si fuera necesario?
(1) Si

(2) Tal vez

(3) No

4. ;Recomendaria nuestros servicios de asesoramiento?
(1) Si

(2) Tal vez

(3) No

Dimensién estrategias de posicionamiento

5. ¢Se encuentra satisfecho con el servicio brindado?
(1) Si

(2) Tal vez

(3) No

6. ¢El servicio brindado le ha generado confianza?
(1) Si

(2) Tal vez

(3) No



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Cuestionario para identificar los indicadores del plan de marketing y
principales atributos
Cuestionario aplicado a los clientes potenciales

Estimado (a): Se le solicita su valiosa colaboracion para que marque con un aspa el
casillero que crea conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional. Esta
técnica de recoleccion de datos, se podra obtener la informacion que posteriormente sera
analizada e incorporada a la investigacion con el titulo descrito lineas arriba. Donde todo lo
obtenido sera utilizado para la investigacion respetando los criterios de confidencialidad.

Variable plan de marketing

Dimensién marketing mix

1. ¢A escuchado de empresas que realicen tesis?
(1) Si
(2) Tal vez
(3) No
2. ¢A escuchado de la asociacion CRB Asesoria en investigacion cientifica?
(1) Si
(2) Tal vez
(3) No
2. ¢Si mandara hacer su tesis como le gustaria que sea su forma de pago?

(1) En una sola cuota

(2) En cuotas fijadas

(3) En cuotas conforme a los avances solicitados

3. ¢Cbémo le gustaria que sea enviado sus avances?

(1) WhatsApp

(2) Facebook

(3) Correos

(4) Otros:

4. ;Como le gustaria enterarse de informacion de una empresa de tesis?

(1) Facebook



(2) Correos
(3) Folletos
(4) Otros:

Variable posicionamiento

Dimension valor de marca

5. ¢Cual seria lo que mas valore en el servicio de tesis?
(1) Precio

(2) Formas de pago

(3) El porcentaje de plagio

(4) Cumplimiento de fechas de entrega

(5) Otros:

6. ¢ Cuél seria lo que menos valore en el servicio de tesis?
(1) Precio

(2) Formas de pago

(3) El porcentaje de plagio

(4) Cumplimiento de fechas de entrega

(5) Otros:




Ficha de registro de datos

Dimension  Analisis de Lo presenta

situacion

No lo presenta

Presenta objetivos claros

Presenta esquema

organizacional

Presenta programas de

fidelizacién

Presenta programas de

seguimiento al cliente
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pe generago confianza?
28,

Grado y Mombre del Experto: Mg. Miluska Judith Victoria Arbull Monfoya

Firma del experto .

EXPERTO EVALUADOR




INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

. TITULD DE LA INVESTIGACION:

Pian de Markefing para &l Poslclonamianto da la Asoctaciin CRE Asesoria en Investigaclan
Clantifica, &n la Raglon Lambayaque

Il. NOMBRE DEL INSTRUMENTC:

Cuestionario pars medir & posicionamiento de kos chienfes e identificar lbos indicadores del
pian de markefing y principaies afrbulos

ll. TESISTAS:

Br. Cusva Ruesta, Jimmy Ernesto

Y. DECISION:

Despues da haber ravisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio =

validarlo tenkendo en cuents su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitia
recoger informacion concrets v real de la varisble en estudio, coligiendo su
pertinencia y utilidad. (esto lo redacts en experto en funcion a LA PROFUESTADE
L& INVESTIGACION con su conocimients tedrico, experiencis profesional, v
splicabilidad, consfruyendo un escenario en funcicn a ba trilogia de teoria, practics

y resultadas)

OBSERVACIONES: NINGUNA

APROBADC- 31 | NO

Chictayo, 21 de ocfubre del 2021

Mp. Miluska Judith Victoria Arbuld Montoya
Cantro de labores: Universidad Casar Vallejo
NS de celular B2ZTE218

Firma




ANEXO 04. ANALISIS DE CONFIABILIDAD

Anexo: Célculo de confiabilidad prueba piloto

Estadistica de confiabilidad para cuestionario clientes

Alfa de N de
Cronbach elementos
0.9003 6

Fuente: Cuestionario piloto

Estadistica de confiabilidad para cuestionario clientes potenciales

Alfa de N de
Cronbach elementos
0.8883 6

Fuente: Cuestionario piloto

Anexo: Célculo de confiabilidad poblacion

Estadistica de confiabilidad para cuestionario clientes

Alfa de N de
Cronbach elementos
0.905 6

Fuente: Cuestionario piloto

Estadistica de confiabilidad para cuestionario clientes potenciales

Alfa de N de
Cronbach elementos
0.924 6

Fuente: Cuestionario piloto
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ANEXO 05. PROPUESTA

Plan de Marketing para el Posicionamiento de la Asociacién CRB

Asesoria en Investigacion Cientifica, en la Region Lambayeque

1. DATOS GENERALES

NOMBRE: : Asociacién CRB Asesoria en Investigacion
Cientifica
TIPO : Asociacion

SISTEMA DE EMISION
COMPORBANTE : Manual

SISTEMA DE CONTABILIDAD : Manual

DEPARTAMENTO : Lambayeque
PROVINCIA : Chiclayo
DISTRITO : Chiclayo
PAIS : Perd

2. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

Objetivo General

Proponer la implementacion de un plan de marketing en la asociaciéon CRB

Asesoria en investigacion cientifica

Objetivos Especificos

Establecer estrategias de marketing para la asociacion

Establecer estrategias de fidelizacidon con los clientes



3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

LOGO
ASESORIA ERMN
IRYWESTIG&CION CIENTIFNG A
TELEFONO

Celular: (051) 970715073
CORREO
crbasesoria@gmail.com
PAGINA WEB

https://www.facebook.com/CRB-Asesor% C3%ADa-en-Investigaci%C3%B3n-
Cient%C3%ADfica-103142421628545
4. REFLEXION ESTRATEGICA
MISION
Somos una asociacion dedicada a la investigacion cientifica, con el tnico fin

de incentivarla.

VISION
Ser reconocida en el 2023 como la asociacién lider en asesoria de

investigacion cientifica en la region Lambayeque.


mailto:crbasesoria@gmail.com
https://www.facebook.com/CRB-Asesor%C3%ADa-en-Investigaci%C3%B3n-Cient%C3%ADfica-103142421628545
https://www.facebook.com/CRB-Asesor%C3%ADa-en-Investigaci%C3%B3n-Cient%C3%ADfica-103142421628545

5. ANALISIS FODA

ANALISIS DEL ENTORNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Incremento de demanda

1. Alta cantidad de competencia

ANALISIS INTERNO

2. Politicas estatales orientadas a
la investigacion

2. Diversidad de precios

3. Carreras con posicionadas en diversas
universidades del pais

3. Escasez de barreras a la entrada

FORTALEZAS

Estrategias FO

Estrategias FA

1. Se cuenta con docentes
universitarios

2. Promotores dentro de las
universidades

3. Personal con publicaciones en
revistas indezadas

F1, F2 O1, O3: El incremento de demanda es
captado
a su vez por los docentes y promotores
universitarios.
F3, O2: Las politicas se orienta a que las
personas de investigacion tengan publicaciones

F1, F2, Al, A2: Las amenazas se pueden
mitigar al tener como
promotores no solo sus compareros, sino
sus propios docentes de la universidad.
F3, A3: La escasez de barreras a la entrada
se mitiga con personal capacitado.

DEBILIDADES

Estrategias DO

Estrategias DA

1. Baja cantidad de personal
de investigacion

2. Bajo impacto de la
publicidad

3. Bajo nivel de
posicionamiento

D1, D2, D3, 01, 02, O3: El incremento de
demanda y carreras en
diversas universidades que permiten contratar
nuevo personal y enfatizar en la publicidad.

D1, D2, D3, Al, A2, A3: Se implementaria
estrategias de contratar
mas personal calificado e incrementar el
posicionamiento de la asociacion




. ACTIVIDADES DEL PLAN DE MARKETING

NO

Estrategias a desarrollar

Actividades

Estrategia orientada al valor

de marca

Disefio de una propuesta
diferente a los clientes, en
el sentido de tener
reuniones via zoom o

presencial.

Brindar énfasis en el
ranking de atributos
identificados en el

cuestionario.

Implementacion de
“Conociendo mas a los

clientes”

Analizar la satisfaccion de
los clientes en relacion al

servicio brindado.

Implementar mecanismos
tecnolégicos para conocer
la satisfaccion y
seguimiento de los clientes
via WhatsApp y correo

electrénico.

Campaia de publicidad

masiva via Facebook

Fotos y videos de los
servicios ofrecidos con sus
respectivas

caracteristicas.

Publicacién de
promociones como 3x2,
descuentos grupales vy
Blackfriday.




7. PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DEL PLAN DE MARKETING

N° Estrategias a o S
Actividades Recursos Beneficiarios Presupuesto
desarrollar
Disefio de una propuesta diferente a
los clientes, en el sentido de tener . Plataforma . Clientes
o reuniones via zoom o presencial. Z
1 Estrategia orientada al oom - Clientes S/ 1,000.00
valor de marca Brindar énfasis en el ranking de . Guia de potenciales
atributos identificados en el L
observacion . Pablico  en
cuestionario.
general
Analizar la satisfaccion de los clientes - Clientes
en relacion al servicio brindado.
Implementacion de o ementar canismos - Cuestionarios - Clientes
2. | “Conociendo mas a los P potenciales S/ 550.00
. ” tecnolégicos para  conocer la - Redes sociales
clientes - Publico en
satisfaccion de los clientes via
WhatsApp y correo electrénico. general
Fotos y videos de los servicios . Clientes
ofrecidos con sus respectivas - Disefiador
Campalfia de - - Clientes
caracteristicas. rafico
3. publicidad masiva via 9 potenciales S/ 1,500.00
Publicacién de promociones como
Facebook - Pago a i
3x2 descuentos grupales y - Publico en
’ Facebook
general

Blackfriday.




ANEXO 06. FICHA DE VALIDACION DE PROPUESTA

~\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

POSGRADO

Bt b b (Vs

VALIDACION DE PROPUESTA

{JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DEL PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA ASOCIACION CRB ASESORIA EN INVESTIGACION
CIENTIFICA, EN LA REGION LAMBAYEQUE

Yo, Jhean Karlos Nuiiez Horna, idenlificado con DNI N° 77591832, con Grado
Académico de Maestro en Administracién de Negocios - MBA, en la Universidad
Cesar Vallgjo, con codige de inscripcion en SUMEDU N° 052-064860.

Hago constar que he leide y revisado el Plan de marketing para el posicionamiento

de la Asociacidn CRB Asesoria en Investigacion Cientifica, en la Regién

Lambayeque, correspondientes a la Tesis del mismo nombre, de la Maestria en

Administracion de Negocios. MBA de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene la siguiente estructura,

1. Fundamenlacion de la propuesta
2. Realizacion de vision y mision
3. Realizacién de objetivos y metas

4. Realizacidon de actividades y costos

La propuesta correspende a la tesis:

“Plan de marketing para el

posicionamiento de la Asociacién CRB Asesoria en Investigacion Cientifica, en ia
Regién Lambayeque”.

d. Pertinencia con la investigacion

Pertinencia cen  las  dimensiones e | X

N® | CRITERIO Sl NO | OBSERVACIONES
1 | Pertinencia con el problema, objetivos e | X
hipatesis de investigacian
Perlinencia con las variables y dimensiones. | X

indicaderes.
4 Perlinencia con los principios de la redaccion | X
| | cientifica (propiedad y coherencia).
il 5 | Perlinencia con los fundamentas teéricos X
I Pertinencia con la  estuctura de la | X
investigacion
7 | Pertinencia ce la propuesta con el diagnéstico | X

del problema




b. Pertinencia con la aplicacion

N°® | CRITERIO S NO | OBSERVACIONES
1 | Es aplicable al contexto de la investigacion X
2 | Soluciona el problema de la investigacion X
3 | Su aplicacidn es sostenible en el tiempo X
4 | Es viable en sus aplicacion b 4
5 Es aplicable a ofras instiluciones con | X
caracleristicas similares

Luego de la evaluacidon minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones

respeclivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: Plan de marketing para el pesicionamiento de posicionamiento de la
Asaciacion CRB Asesoria en Investigacidn Cientifica, en la Regién Lambayeque

APLICABILIDAD

CONTEXTUALIZACION

PERTINENCIA

% DE LA PROPUESTA
VALIDADA

28%

95%

89%

97%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO
OBSERVACIONES: Ninguna

Chiclayo, 21 de diciembre del 2021.

Mg. MSc, Dr. MBA. Jhean Karlos Nuiiez Horna
Cddigo de registro de Sunedu: 062-064860

Centro de labores: Universidad Privada Juan Mejia Baca

N* de celular: 968808088

[ LT LT T re—

Mﬁﬂ-llﬁn 4rlos Mufiez Horna
lbNI: 77591832

EXPERTO




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

POSGRADO

VALIDACION DE PROPUEITA

HUIZID DE EXPERTOE]

FICHA DE EVALUACION DEL PLAY DE MARKETDNC FARA EL
FOSICTONAMIENTO DE Li ASOCTACTON CRE ASESORLA EX INVESTIGACTON
CIEXTIFICA, E¥ LA BECION LAMEAYEQUE

i, Mechan Rics Emestio Eduardn, Kenificadn con DN N™ 47483314, pon Grado

Bcadémico de Massiro sn Adminietraclén de Hegoolos en kb Universkdad Cesar
Wil o

Hago constar gue he lefdo ¥ revsade o Flan de marosting para sl pociolonambsnto

de la Acocolsoldm CRE Acescora &n InvestigaclSn Clenitfica. sn la Raglia
Lambayague, corespondienies a fa Tess del msmo nomsne, de la Maesiria en

Adminicirsoion da Megooloc. MEA de la Unverskdad Casar valle o

La propuesia conliene la siguienie esinciura

1. Fundamendackdn de la progossis
Z  Fealizactn de visidn y misitn
3 Realzactn die objeihwes ¥ mokas

4. Realzactn de acibddades ¢ oosios

La peopunslia comesponds O & besis

“Plan ds marketing para af

posiclopamienio o & dsaclecMn CRE dAsesarma e Invesdigectn Clendifes, an fa
Reghin Lamrbayeque™.

a. Partingncla con ka Investigaciin

M? | CRITERID an MO | DEIERVACIONEE

1 [Feineca oh o pooiva, copibas & | X
hisdiesks de imwestigaciin

T | FRinECa oon kit senes § GeG o, | §
Feineca on  as  oneGlhies ¢ | X
Indicadones

4 | Feineca con s o pos o @ redacoen | f
clemifioa |propksdad y oohaerenoka)
FrErnensa Do K DT amiEi o 1o s X

§ |Foineoa oo @ ownadura o2 1o | f
imeesiigackan

7 | FeinEca o la proputsia ton el degnosen |
del problemra




b. Partinencla con ka aplicackin

N? | CRITERID

OB IERVACIONEE

—

[Tl a ) b}

E& anlicabhe al conieio g a gk

PR s

U ap i ook 5 sosleri e o & T

& Wam ol 515 o] e

| =] L] k2

Fs olcabls @ ofes naEiaoores  oh
carachrsioas smilanes

s = S S

Lisega die b evaluaciin minscioza de la propuesta y realzadas las corecciones

respecivas, os resullados son s hpaanhes:

Fropuesia: Plam de markeling para €| posiconanyents o posicionamenta de la
Asnoackn CRE Asesora en Invesligacon Clentifioa, en la Regitn Lanybayegue

B - T LE LA FROPUEETR |
FPLICAEILIDGD | CONTEXTUALIZACION | FERTIMEMNCIA WAL IDADA,
8% a5k oo% T

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

La decisian as de aplicacion.

DESERVACIOMES: Minguna

MBA Machdn Rios Emesio Eduarda
Caeniiro de fabores: IDAT
M* de oefular: 845840804

Chiclayo, 20 de diclembre del 2021

¢t TR T AR T

Dhe 47463918
EXPERTD

REA Mechdn Rios Emesio Eduarda



ANEXO 07. AUTORIZACION DE APLICACION DEL TRABAJO EN LA EMPRESA

"Afio del Bicentenario dal Pera: 200 afios de Independencia™

Chiclaya, 26 de cctubne de 2021

Dra. Mercades Alejandrina Collazos Alarcon
Jefe de escusls de Posgrado
Universidad Cesar Vallejo

Presante,

Tengo &l honor de dirigirmne 2 usted, para ssludara muy cordislmente y al
mismo tempo manifestar lo siguients:

Que Is emoresa CRB Asesoniz en Investigacion Ciengifics, AUTORIZA al
Bach. Jimmy Ernesto Cueva Ruesta, alumna de |5 =scusla de Posgrada del Il
ciclo de la Maestria en Admimistracicn de Negocios - MBA, de su digna universidad.
para la aplicacion de su proyecto de tesis fitulado: Plan de marketing para el
posicionamients de la asociacion CRE Asesorla en Investigacion Cientifica, en la
Region Lambaysque.

E=speramas gue nuestro aporte pueda contribuir 2n el desarmollo prafesional
ded alumne, as1 mismo para vuestra casa de estudios, para mejorar nuesita empresa
y para la transformacicn de nuestro pais.

Atentaments,

E4o Jimnwy E. Ciewa Resto
Gerente Generol



ANEXO 08. AUTORIZACION DE LA EMPRESA PARA PUBLICACION

=
. ]l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
|

AUTCRIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR 5U IDENTIDAD EM
LO5S RESULTADDS DE LAS INVESTIGACIONES
Ditos Genersles
Momire de b Organizacion: RUC:

Agociacion CRE Asesoria an Investigacion Cientifica

Momine del Tikular o Representante legal
Gerente general

Mombires y Apellidos DI
Econ. Smmy Emesta Cuava Ruests TE1D4E2G
Consentimiznto:

De canformidad can ke establecido en @l arliculs 7° lReral T del Codigo de Eica en
Investigacian de la Universidad Gésar Wallejo ©, autoriza | X), no autarize | ] publicar LA
IDENTIDAD DE L ORGARMIZACIGN, o la cual se leyva a caba la investigacian

Momire del Trabaj de Investigacien

Plan de marketing para el posicionamiento de la asociacian CRE Asesorfa en

Investigacitn Cientifica, en la Regitn Lambayeque.

Momiire del Pragrama Académioo

MMaestria en Administracidn de negacics- MBA

Aurar: Momibires y Apellides DI
Jmmy Ernesta Cueva Ruesta TE1D4E2G

En caso de aulorizarse, soy conscients que la investigacion serd alofda en e Reposilono
Instibucional de la CV, la misma que serd de sccesa abiers pars los usuanas y podrd ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en dara que los derechos de propiedad

imteleciual corespondan excusivaments & autar (a) del astudio

Lugar v Fecha: Chiclayo, octubire 28 del 2021

Firma:

Econ. Jdmmy Emasio Cusva RUesa

Gerante general



ANEXO 09: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TIPO,
TITULO PROBLEMAS | OBJETIVOS | HIPOTESIS VARIABLE DIMENSION | INDICADORES | ™STENENIOS | pisefo v
MUESTRA
Plan de JLa General: Si se Andlisis de | Matriz Foda Andlisis
Marketing para | implementacion implementa situacion Planteamiento documentario TIPO
el de un plan de | Proponer la Plan de Marketing de objetivos
Posicionamient | marketing en la | implementacion | un plan de .
N Enfoque mixto,
odela asociacion CRB | de un plan de marketing en tipo aplicada
Asociacion Asesoria en | marketing en la Marketing mix Producto Encuesta
CRB Asesoria | investigacion asociacién CRB | la asociaciéon Precio
en cientifica, Asesoria en Plaza
. ., . . . . L CRB .
Investigacion | incrementaria el | investigacion Promocién
Cientifica, en la | posicionamiento | cientifica Asesoria en
Region en la region - s Segmentacion Perfil del cliente | AnAlisis
Lambayeque | Lambayeque? Investigacion documentario DISENO
cientifica,
entonces  se Valor de marca | Valoracion  de
incrementara atributo No
Necesidad experimental-
el Fidelidad correlacional-
posicionamie | Posicionamiento Recomendacion propositiva
nto de la Estrategias de | Satisfaccion del | Encuesta
asociacién posicionamiento | cliente
Confianza MUESTRA

en la region

Lambayeque

Conocimiento
de la asociacién

50 clientes
potenciales vy
25 actuales.




ANEXO 10: TABLAS ESTADISTICAS

Tabla b

Influencia técnica del plan de marketing en el posicionamiento

. Plan de marketing Posicionamiento
Correlaciones

Coeficiente de

., 1,000 ,895
correlacién
Plan de
marketing Sig (bilateral)
N 10 10
Rho de Spearman
Coeﬁuer\,te de 895 1,000
correlacién
Posici ent
osicionamiento Sig (bilateral)
N 10 10

Fuente: Elaboracién propia a partir del andlisis documentario

Nota. El nivel de influencia o correlacion entre el plan de marketing y
posicionamiento es de 0.895, es decir, existe una alta relacion entre las

variables.

ANEXO 11: FIGURAS ESTADISTICAS
Figura 8
Conoce a la asociacion CRB Asesoria en investigacion cientifica

85%
100%

80%
60%

40%
10%

20% "

0%

5%

Si Tal vez No

Nota. El 85% de los encuestados indican que no conocen a la asociacion.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, HUIMAN TARRILLO HUGO ENRIQUE, docente de la ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA ASOCIACION CRB ASESORIA EN INVESTIGACION
CIENTIFICA, EN LA REGION LAMBAYEQUE", cuyo autor es CUEVA RUESTA JIMMY
ERNESTO, constato que la investigacion cumple con el indice de similitud establecido, y
verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin
filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

CHICLAYO, 12 de Enero del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
HUIMAN TARRILLO HUGO ENRIQUE Firmado digitalmente por:
DNI: 16418702 HTAF;(F;;L%H ;' ;2'01'
ORCID 0000-0002-8152-7570 16:53:5

Cddigo documento Trilce: TRI - 0267636
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